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Pengaruh Strategi Jaringan Pemasok, Sinergitas Kerjasama, Kapabilitas 
Dinamik terhadap Kinerja Bisnis melalui Strategi Pengembangan Usaha 




Latar Belakang  
 Persaingan dalam dunia bisnis akhir-akhir ini kian ketat dengan banyaknya 
pesaing yang menawarkan produk-produknya agar dipilih oleh konsumen, tidak 
terkecuali dengan perusahaan yang berada di Indonesia. Persaingan dalam usaha 
memenangkan pilihan konsumen mengharuskan setiap perusahaan dapat 
menghasilkan produk terbaiknya yang memenuhi selera dari konsumen dan bisa 
diterima oleh pasar (Kotler, 2002).   
 Kondisi lain menunjukan bahwa dengan digulirkannya era perdagangan 
bebas Masyarakat Ekonomi Asean (MEA) setidaknya juga menjadi pemicu 
perusahaan-perusahaan di Indonesia untuk sekali harus memiliki sebuah 
keunggulan dibandingkan perusahaan lainnya guna memenangkan persaingan. 
Manajemen perusahaan harus dapat mengelola perusahaannya dengan berpikir 
kreatif, inovatif dengan menawarkan produk atau jasa yang bernilai lebih. 
Tindakan kreatif dan inovatif juga dapat memberikan diferensiasi perusahaan 
dengan perusahaan yang lainnya, sehingga mampu menopang strategi bersaing 
perusahaan (Adiwijaya, 2007). Hal inilah yang dituntut oleh pasar yang menjadi 
fokus atau sasaran untuk bersaing. Pada umumnya perusahaan berupaya untuk 
memenuhi harapan konsumen, dengan membangun kepercayaan dalam suatu 
hubungan jangka panjang antara perusahaan dan pelanggannya (Pitoy, 2016). 
 Uraian sebelumnya mengemukakan bahwa perusahaan harus memiliki 
keunggulan dibandingkan dengan perusahaan pesaingnya untuk keberlangsungan 
usahanya. Dengan demikian dapat dikemukakan pula bahwa perusahaan yang 
mampu bertahan dalam persaingan adalah perusahaan yang dapatmenyesuaikan 
diri pada perubahan-perubahan yang terjadi dalam dunia bisnis baik itu perubahan 
yang ada pada konsumennya atupun perusahaan yang terkait dengan teknologi 
baik teknologi produk maupun teknologi lainnya yang berkaitan dengan 
operasionalisasi perusahaan. Perkembangan teknologi adalah sesuatu yang tidak 
bisa kita hindari, sehingga berkembangnya teknologi harus disikapi perusahaan 
dengan bijak sehingga mampu meningkatkan dan memanfaatkan teknologi yang 
ada untuk mengevaluasi dan menjalankan usahanya. Dengan teknologi yang ada 
perusahaan bisa memanfaatkannya untuk keperluan promosi serta berkomunikasi 
dengan konsumen ataupun dengan jaringan pemasoknya (Pitoy, 2016). 
 Sementara itu, pada kondisi yang berlawanan dapat dikemukakan pula 
bahwa perusahaan akan sulit untuk bersaing dengan kompetitornya apabila tidak 
memiliki keunggulan bersaing. Sumber keunggulan bersaing bagi sebuah 
perusahaan dapat berasal dari sumber daya dan kapabilitas yang tersedia bagi 
perusahaan tersebut (faktor internal) maupun kondisi industri dimana perusahaan 
tersebut berada (faktor eksternal). Masing-masing perusahaan baik di industri 
yang sama maupun yang berbeda memiliki perbedaan dalam keterbatasan 
sumberdaya dan kapabilitas. Perusahaan yang bisa mendapatkan, 
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mengembangkan, dan mengelola sumber daya dan kapabilitas yang membangun 
keunggulan bersaing memiliki kinerja yang lebih baik dibandingkan kompetitor di 
industrinya. Di sisi lain, perusahaan yang tidak mengembangkan sumber daya dan 
kapabilitas yang membangun keunggulan bersaing akan memiliki kinerja yang 
lebih rendah. 
 Penelitian yang mengevaluasi efek-efek supply network pada kinerja 
pemasaran masih  terbatas dan samar. Jadi penelitian yang ada hanya mampu 
secara terbatas menjelaskan pengaruh supply network terhadap kinerja pemasaran 
Beberapa bukti menunjukkan bahwa pengaruh hubungan jangka panjang memberi 
kinerja pemasaran yang optimal baik bagi pemasok maupun ritel (Johnson 1999). 
Demikian hanya dengan arahan penelitian ke depan pada penelitian yang 
dilakukan oleh Campbell (1998) berawal pada keterbatasan penelitian tersebut, 
dimana Perusahaan terus mencari jalan meningkatkan keefektifannya dan 
memperbaiki lini dasarnya. Satu area topik yang diperbarui adalah Supply 
Network Strategy. Oleh sebab itu, penelitian ke depan (future research) 
hendaknya mengkaji lebih dalam praktek-praktek manajemen rantai pemasok 
(Supply chain strategy) dalam mengembangkan kualitas produksi dan operasi 
yang lebih sempurna yang mampu mempererat koordinasi dan meningkatkan 
kualitas hubungan antara perusahaan (pemasok) dengan para pengecer atau 
penjual sebagai mitra perusahaan (pemasok), sebagai prioritas penelitian yang 
akan datang. 
 Strategi pengembangan usaha PT Semeru Group dituangkan pada misi 
perusahaan yaitu mengembangkan produk unggulan menggunakan merk  milik  
sendiri  sehingga mencapai  posisi market leader. Sebelum menetapkan cara untuk 
melakukan beberapa pilihan strategi apakah melakukan penetrasi pasar, perluasan 
pasar, pengembangan produk atau diferensiasi produk, perusahaan perlu 
melakukan evaluasi kemampuan perusahaan, pengelolaan dan situasi pasar.  
 Fenomena yang terjadi di lapangan menunjukkan kelemahan utama yang 
sering melekat dalam melakukan evaluasi kemampuan adalah tidak adanya 
pengetahuan ekonomi yang mumpuni dari manajemen puncak, maupun orientasi 
yang berlebihan terhadap pemecahan masalah yang bersifat teknik tanpa 
pertimbangan masalah bisnis yang sifatnya pengelolaan dan strategi pasar. 
Perencanaan formal atau hasil yang berorientasi pasar atau pengendalian biaya 
hanya dilakukan secara tidak menentu. Selain itu, instrumen pengambilan 
keputusan biasanya hanya dilakukan oleh sebagian kecil individu dan 




 Berdasarkan uraian pada latar belakang, rumusan masalah pada studi ini 
adalah: 
1. Apakah strategi jaringan pemasok berpengaruh signifikan terhadap strategi 
pengembangan usaha ? 
2. Apakah sinergitas kerjasama berpengaruh signifikan terhadap strategi 
pengembangan usaha ? 
3. Apakah kapabilitas dinamik berpengaruh signifikan terhadap strategi 
pengembangan usaha ?  
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4. Apakah strategi jaringan pemasok berpengaruh signifikan terhadap kinerja 
bisnis? 
5. Apakah sinergitas kerjasama berpengaruh signifikan terhadap kinerja 
bisnis? 
6. Apakah kapabilitas dinamik berpengaruh signifikan terhadap kinerja 
bisnis? 




 Studi ini bertujuan untuk  menguji dan menganalisis : 
1. Menguji dan menganalis pengaruh strategi jaringan pemasok terhadap 
strategi pengembangan usaha. 
2. Menguji dan menganalisis sinergitas kerjasama terhadap strategi 
pengembangan usaha. 
3. Menguji dan menganalisis kapabilitas dinamik terhadap strategi 
pengembangan usaha. 
4. Menguji dan menganalisis strategi jaringan pemasokterhadap kinerja 
bisnis. 
5. Menguji dan menganalisis sinergitas kerjasama  terhadap kinerja bisnis. 
6. Menguji dan menganalisis kapabilitas dinamik terhadap kinerja bisnis. 




 Resource-Based Theory of the Firm (RBT) adalah adalah suatu teori yang 
menjelaskan keunggulan bersaing dan kinerja pemasaran pada perusahaan. 
Bahasan utama RBT adalah hubungan antara orientasi kewirausahaan, orientasi 
pasar, keunggulan bersaing dan kinerja pemasaran (Clulow, 2003)  
RBT dalam konsepsi manajemen stratejik memberikan tekanan pada pentingnya 
sumber daya dan kapabilitas perusahaan yang bila dikelola dengan baik akan 
menghasilkan kemampuan untuk menghasilkan tingkat return diatas normal dan 
karena itu dapat menjadi instrumen stratejik untuk menghasilkan keunggulan 
bersaing berkelanjutan Sustainable Competitive Advantage (SCA) (Barney, 1991; 
1995). Menurut RBT ini, salah satu cara untuk menghasilkan SCA adalah dengan 
menciptakan atau menggenerasi suatu jenis sumber daya spesifik dan kapabilitas 
yang khas perusahaan yang diteorikan sebagai bersifat khas terdapat suatu 
perusahaan, dan karena itu sulit untuk ditiru. 
 Untuk mengatur organisasi supaya menghasilkan  kinerja jangka panjang, 
Barney (1995) memusatkan perhatiannya pada assets dan skill, atau asset dan 
kompetensi sebagai instrumen stratejik yang paling dasar untuk menghasilkan 
landasan bagi daya saing yang sustainabel. Ia berpandangan bahwa esensi strategi 
bersaing adalah pengembangan dan pemeliharaan assets dan skills yang bermakna 
untuk operasi dan kompetisi, memilih strategi dan arena kompetisi asset dan skill 
dapat membentuk SCA dan menetralisir asset dan skill dari pesaing. 
 Oleh karena itu esensi strategi bersaing dapat digambarkan sebagai sebuah 
proses bagaimana perusahaan membangun dan mengembangkan berbagai sumber 
daya stratejiknya yang memiliki potensi untuk menghasilkan keunggulan 
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bersaing. Keunggulan mana dapat bermakna ganda yaitu disatu sisi sebagai 
instrumen untuk menghasilkan kinerja dan disisi yang lain sebagai instrumen 
untuk menetralisir asset dan kompetensi bersaing yang dimiliki oleh pesaing. 
Proses ini yang secara sadar dikembangkan dari waktu ke waktu pada hakekatnya 
akan menjadi dasar yang kuat bagi pencapaian dan pengembangan keunggulan 
bersaing berkelanjutan (Clulow, 2003) 
 Resource Based View menyebutkan bahwa pendapatan perusahaan dapat 
berada diatas normal jika mereka mempunyai sumber daya yang jauh lebih baik 
dan sumber daya tersebut dilindungi oleh sejenis mekanisme isolasi mencegah 
penyebaran mereka. Sumber daya tersebut juga harus berharga, susah ditiru, tidak 
ada pengganti dan langka. Urutannya adalah sebagai berikut (Bharadwaj, 1993):  
1. Identifikasi dan pelajari sumber daya yang kritis bagi perusahaan 
2. Tentukan kemampuan (suatu kumpulan dari sumber daya untuk secara 
bersama dipakai untuk menyelesaikan sebuah tugas) 
3. Tentukan keunggulan kompetitif (kemampuan perusahaan untuk 
mengungguli saingannya) 
4. Tentukan daerah dalam industri (atau industri lain) dimana perusahaan 
dapat memanfaatkan kekuatannya untuk mengambil peluang yang ada 
5. Formulasi strategi dan implementasi untuk mendapatkan keuntungan. 
 
Teknik Pengumpulan Data 
 Sampel merupakan bagian dari elemen-elemen populasi yang hendak 
diteliti, Nazir (2005) menyatakan bahwa survey sampel adalah suatu prosedur 
dimana hanya sebagian populasi saja yang diambil dan dipergunakan untuk 
menentukan sifat serta ciri yang dikehendaki dari populasi. Sampelpenelitian 
harus dapat mewakili keadaan populasi, yang berarti data yang diperoleh adalah 
data Sampel. Sugiyono (1994: 56)mengatakan sampel adalah sebagian dari 
jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi. Apa yang dipelajari dari 
sampel itu, kesimpulanya akan diberlakukan untuk populasi. Untuk itu sampel 
yang diberlakukan harus benar-benar representatif (mewakili). Sampel pada 










n adalah jumlah sampel 
N adalah jumlah Populasi 
e adalah kesalahan pengambilan sampel yang masih dapat ditolerir. 
Dalam penelitian ini nilai e adalah 10%, sehingga jumlah sampel yang digunakan 













 maka ukuran sampel yang akan digunakan sebanyak 10 cabang.Teknik 
penarikan sampel dalam penelitian ini digunakanjenisProbability Samplingdengan 
teknik simple random sampling, yaitu proses pengambilan sampel dengan 
memperhatikan unsur peluang atau cara pengambilan sampel secara acak dan 
setiap cabang mempunyai peluang yang sama untuk terambil (Sanusi, 
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2014).Dalam penelitian ini responden adalah direktur, kepala cabang, manajer 
pemasaran dan sales supervisor, sehingga dari 10 kantorx 4 responden = 40 
responden. 
 
Teknik Analisis Data 
 Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian menggunakan 
Partial Last Square (PLS) dengan software  Smart PLS. PLS sebagai teknik 
analisis data dengan software SmartPLS versi 2.0.M3 yang dapat di download 
dari http://www.smartpls.de. 
 Model evaluasi Partial Least Square (PLS) berdasarkan pada pengukuran 
prediksi yang mempunyai sifat non parametric (Ghozali, 2006:24). Model 
pengukuran atau outer model dengan indikator refleksif dievaluasi dengan 
convergent dan diskriminant validity dari indikatornya dan composite reliability 
untuk blok indikator. 
 Outer model dengan formatif indikator dievaluasi berdasarkan substantive 
content-nya yaitu dengan membandingkan besarnya relative weight dan melihat 
signifikansi dari ukuran weight tersebut. Model structural atau inner model 
dievaluasi dengan melihat presentase variance yang dijelaskan yaitu dengan 
melihat nilai R2. Stabilitas dari estimasi ini dievaluasi dengan menggunakan uji t 
statistic yang dapat lewat prosedur bootstraping. 
 
Analisis Data 
 Strategi jaringan pemasok (X1) berpengaruh signifikan dan positif 
terhadap Strategi pengembangan usaha (Z). Hal ini terlihat dari koefisien jalur 
yang bertanda positif sebesar 0,163 dengan nilai T-Statistik sebesar 4.502 yang 
lebih besar dari t-tabel =1,96. Dengan demikian Strategi jaringan pemasok (X1) 
berpengaruh secara langsung pada Strategi pengembangan usaha (Z) sebesar 
0,163 yang berarti setiap ada peningkatan Strategi jaringan pemasok (X1) maka 
akan meningkatkan Strategi pengembangan usaha (Z). 
 Sinergitas kerjasama (X2) berpengaruh signifikan dan positif terhadap 
Strategi pengembangan usaha (Z). Hal ini terlihat dari koefisien jalur yang 
bertanda positif sebesar 0,672 dengan nilai T-Statistik sebesar 23.043 yang lebih 
besar dari t-tabel =1,96. Dengan demikian Sinergitas kerjasama (X2) berpengaruh 
secara langsung pada Strategi pengembangan usaha (Z) sebesar 0,672 yang berarti 
setiap ada peningkatan Sinergitas kerjasama (X2) maka akan meningkatkan 
Strategi pengembangan usaha (Z). 
 Kapabilitas dinamis (X3) berpengaruh signifikan dan positif terhadap 
Strategi pengembangan usaha (Z). Hal ini terlihat dari koefisien jalur yang 
bertanda positif sebesar 0,128 dengan nilai T-Statistik sebesar 3.578 yang lebih 
besar dari t-tabel =1,96. Dengan demikian Kapabilitas dinamis (X3) berpengaruh 
secara langsung pada Strategi pengembangan usaha (Z)sebesar 0,128 yang berarti 
setiap ada peningkatan Kapabilitas dinamis (X3) maka akan meningkatkan 
Strategi pengembangan usaha (Z). 
 Strategi jaringan pemasok (X1) berpengaruh signifikan dan positif 
terhadap Kinerja bisnis (Y). Hal ini terlihat dari koefisien jalur yang bertanda 
positif sebesar 0,086 dengan nilai T-Statistik sebesar 2.330 yang lebih besar dari 
t-tabel =1,96. Dengan demikian Strategi jaringan pemasok (X1)berpengaruh 
secara langsung pada Kinerja bisnis (Y)sebesar 0,086 yang berarti setiap ada 
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peningkatan Strategi jaringan pemasok (X1) maka akan meningkatkan Market 
Performance (M Perform). 
 Sinergitas kerjasama (X2) berpengaruh signifikan dan positif terhadap 
Kinerja bisnis (Y). Hal ini terlihat dari koefisien jalur yang bertanda positif 
sebesar 0,261 dengan nilai T-Statistik sebesar 3.755 yang lebih besar dari t-tabel 
=1,96. Dengan demikian Sinergitas kerjasama (X2) berpengaruh secara langsung 
pada Kinerja bisnis (Y)sebesar 0,261 yang berarti setiap ada peningkatan 
Sinergitas kerjasama (X2)maka akan meningkatkan Kinerja bisnis (Y). 
 Kapabilitas dinamis (X3) berpengaruh signifikan dan positif terhadap 
Kinerja bisnis (Y). Hal ini terlihat dari koefisien jalur yang bertanda positif 
sebesar 0,260 dengan nilai T-Statistik sebesar 4.057 yang lebih besar dari t-tabel 
=1,96. Dengan demikian Kapabilitas dinamis (X3) berpengaruh secara langsung 
pada Kinerja bisnis (Y) sebesar 0,260 yang berarti setiap ada peningkatan 
Kapabilitas dinamis (X3)  maka akan meningkatkan Kinerja bisnis (Y). 
 Strategi pengembangan usaha (Z)berpengaruh signifikan dan positif 
terhadap Kinerja bisnis (Y). Hal ini terlihat dari koefisien jalur yang bertanda 
positif sebesar 0,155 dengan nilai T-Statistik sebesar 3.798 yang lebih besar dari 
t-tabel =1,96. Dengan demikian Strategi pengembangan usaha (Z) berpengaruh 
secara langsung pada Kinerja bisnis (Y) sebesar 0,155 yang berarti setiap ada 





 Berdasarkan hasil dari analisis studi dan pembahasan, dapat diambil 
kesimpulan sebagai berikut:  
 Berdasarkan pada hasil pengujian hipotesis penelitian dan pembahasan 
yang dijelaskan untuk masing-masing jalur hubungan pada sub bab mengenai 
pengaruh dari Strategi Jaringan Pemasok, Sinergitas Kerjasama, Kapabilitas 
Dinamis, Strategi Pengembangan Usaha dan Kinerja Bisnis yang ada di PT. 
Semeru Group, maka dapat diambil kesimpulan dalam penelitian sebagai berikut: 
Hasil studi menunjukkan responden laki-laki adalah semua responden. 
Direksi/Manager/Staff Senior PT. Semeru Group semua berjenis kelamin laki-
laki. Laki-laki dominan dalam memimpin perusahaan Trading alat-alat teknik 
utamanya di PT. Semeru Group, laki-laki lebih cekatan dalam memonitor 
pekerjaan di kantor dan lapangan yang berhubungan dengan alat-alat teknik. Para 
Direksi/Manager/Staff Senior PT. Semeru Group yang rata-rata berumur 38 tahun 
sudah mencukupi untuk memimpin, menjalankan, dan mengawasi jalannya 
perusahaan. Struktur umur responden yang demikian menguntungkan PT. Semeru 
Group dalam konteks produktifitas.Tingkat pendidikan responden cukup memadai 
karena sebagian besar berpendidikan tamat S1. Jabatan responden sebagai 
Direksi/Manager/Staff Senior selain membutuhkan pengalaman kerja juga skill 
yang mencukupi. PT. Semeru Group adalah perusahaan besar yang bergerak di 
bidang distribusi alat-alat teknik membutuhkan tenaga kerja dengan pendidikan 
formal yang tinggi dan pengalaman yang cukup. Sebagian besar responden sudah 
bekerja di PT. Semeru Group selama lebih dari 3 tahun, artinya responden sudah 
mempunyai pengalaman kerja yang mencukupi.  
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Strategi jaringan pemasok berpengaruh signifikan dan positif terhadap Strategi 
pengembangan usaha.Hasil dari penelitian ini sesuai dengan penelitian yang 
dilakukan oleh Chandra & Kumar (2000).Dengan demikian Strategi jaringan 
pemasok berpengaruh secara langsung pada Strategi pengembangan usaha, maka 
setiap ada peningkatan Strategi jaringan pemasok akan meningkatkan Strategi 
pengembangan usaha. Hasil uji ini menunjukkan bahwa hipotesis dalam studi ini 
diterima. 
 Sinergitas kerjasama berpengaruh signifikan dan positif terhadap Strategi 
pengembangan usaha. Hasil dari penelitian ini sesuai dengan penelitian yang 
dilakukan oleh Mochtar (2013). Dengan demikian Sinergitas kerjasama 
berpengaruh secara langsung pada Strategi pengembangan usaha, maka setiap ada 
peningkatan Sinergitas kerjasama akan meningkatkan Strategi pengembangan 
usaha. Hasil uji ini menunjukkan bahwa hipotesis  dalam studi ini diterima. 
 Kapabilitas dinamis berpengaruh signifikan dan positif terhadap Strategi 
pengembangan usaha.Hasil dari penelitian ini sesuai dengan penelitian yang 
dilakukan oleh Jane (2011).Dengan demikian Kapabilitas dinamis berpengaruh 
secara langsung pada Strategi pengembangan usaha, maka setiap ada peningkatan 
Kapabilitas dinamisakan meningkatkan Strategi pengembangan usaha. Hasil uji 
ini menunjukkan bahwa hipotesis dalam studi ini diterima. 
 Strategi jaringan pemasok berpengaruh signifikan dan positif terhadap 
Kinerja bisnis. Hasil dari penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan 
oleh Ferdinand (2004). Dengan demikian Strategi jaringan pemasok berpengaruh 
secara langsung pada Kinerja bisnis, maka setiap ada peningkatan Strategi 
jaringan pemasok maka akan meningkatkan Kinerja bisnis. Hasil uji ini 
menunjukkan bahwa hipotesis dalam studi ini diterima. Sinergitas kerjasama 
berpengaruh signifikan dan positif terhadap Kinerja bisnis. Hasil dari penelitian 
ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Gonzales (2014). Dengan 
demikian Sinergitas kerjasamaberpengaruh secara langsung pada Kinerja bisnis, 
maka setiap ada peningkatan Sinergitas kerjasama maka akan meningkatkan 
Kinerja bisnis. Hasil uji ini menunjukkan bahwa hipotesis dalam studi ini 
diterima. 
 Kapabilitas dinamis berpengaruh signifikan dan positif terhadap Kinerja 
bisnis. Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian oleh Ambrosini dan Bowman 
(2009). Dengan demikian Kapabilitas dinamis berpengaruh secara langsung pada 
Kinerja bisnis, maka setiap ada peningkatan Kapabilitas dinamis  maka akan 
meningkatkan Kinerja bisnis. Hasil uji ini menunjukkan bahwa hipotesis  dalam 
studi ini diterima. 
 Strategi pengembangan usaha berpengaruh signifikan dan positif terhadap 
Kinerja bisnis. Hasil dari penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan 
oleh Indariawati (2011). Dengan demikian Strategi pengembangan usaha 
berpengaruh secara langsung pada Kinerja bisnis, maka setiap ada peningkatan 
Strategi pengembangan usaha maka akan meningkatkan Kinerja bisnis. Hasil uji 
ini menunjukkan bahwa hipotesis dalam studi ini diterima. 
 Strategi pengembangan usaha memberikan efek tidak langsung terbesar 
pada Sinergitas kerjasama terhadap Kinerja bisnis. Dengan demikian setiap ada 
peningkatan Sinergitas kerjasama akan meningkatkan Strategi pengembangan 





 Persaingan dalam dunia bisnis akhir-akhir ini kian ketat dengan banyaknya 
pesaing yang menawarkan produk-produknya agar dipilih oleh konsumen, tidak 
terkecuali dengan perusahaan yang berada di Indonesia. Persaingan dalam usaha 
memenangkan pilihan konsumen mengharuskan setiap perusahaan dapat 
menghasilkan produk terbaiknya yang memenuhi selera dari konsumen dan bisa 
diterima oleh pasar (Kotler, 2002). Kondisi lain menunjukan bahwa dengan 
digulirkannya era perdagangan bebas Masyarakat Ekonomi Asean (MEA) setidaknya 
juga menjadi pemicu perusahaan-perusahaan di Indonesia untuk sekali harus 
memiliki sebuah keunggulan dibandingkan perusahaan lainnya guna memenangkan 
persaingan. 
 Barney (1995) yang merupakan Father of The Modern Resource-based View 
mengemukakan RBV berhubungan dengan pilihan strategic, menugaskan manajer 
perusahaan dengan tugas penting untuk mengidentifikasikan, mengembangkan, dan 
menggunakan sumber daya utama untuk memaksimumkan hasil.Resource Based 
View adalah salah satu dari business level strategy yang bertujuan mendapatkan SCA 
atau sumbernya. Sustainable Competitive Advantage (SCA) berbeda dengan 
Competitive Advantage pada beberapa hal. Sustainable Competitive Advantage saat 
perusahaan saingan sudah tidak mampu lagi meniru atau membuat pengganti dari 
sumber daya yang dimiliki perusahaan (Barney, 1995).  
 Penelitian ini bertujuan untuk menguji dan menganalisis  dengan Strategi 
Jaringan Pemasok, Sinergitas Kerjasama, Kapabilitas Dinamik mempengaruhi 
Kinerja Bisnis melalui Strategi Pengembangan Usaha sebagai variabel intervening. 
Data yang terkumpul akan diolah menggunakan alat analisis deskriptif dan 
kuantitatif. Teknik analisis yang akan digunakan untuk menganalisis data adalah 
analisis SmartPLS (Partial Least Square). Populasi dalam penelitian ini adalah 10 
kantor cabang PT. Semeru Group di Indonesia. Teknik pengambilan sampel adalah 
Simple Random Sampling, dengan jumlah responden sebanyak 40 responden 
 Hasil analisis data menunjukkan Strategi Jaringan Pemasok, Sinergitas 
Kerjasama, Kapabilitas Dinamik berpengaruh signifikan dengan arah positif terhadap 
Kinerja Bisnis. Strategi pengembangan usaha memberikan efek tidak langsung 
terbesar pada Sinergitas kerjasama terhadap Kinerja bisnis. Dengan demikian setiap 
ada peningkatan Sinergitas kerjasama akan meningkatkan Strategi pengembangan 
usaha dan juga akan meningkatkan Kinerja bisnis. 
 
Kata Kunci: Strategi Jaringan Pemasok, Sinergitas Kerjasama, Kapabilitas 






 Competition in the business world lately increasingly tight with many 
competitors who offer its products to be selected by consumers, not least with 
companies located in Indonesia. Competition in the business of winning consumer 
choice requires that every company can produce its best products that satisfy the 
tastes of consumers and be accepted by the market (Kotler, 2002). Another 
condition shows that with the era of free trade of Asean Economic Community 
(MEA) at least also triggers the companies in Indonesia to once have to have a 
superiority than other companies to win the competition.  
 Barney (1995) who is a Father of The Modern Resource-based View suggests 
that RBV deals with strategic choices, assigns corporate managers with the essential 
task of identifying, developing, and using key resources to maximize results. 
Resource Based View is one of business level strategy aimed at obtaining SCA or its 
source. Sustainable Competitive Advantage (SCA) is different from Competitive 
Advantage on some points. Sustainable Competitive Advantage when a competing 
company is no longer able to replicate or make a substitute for the company's 
resources (Barney, 1995).  
 This study aims to test and analyze with Supplier Network Strategy, 
Cooperation Synergy, Dynamic Capabilities Affect Business Performance through 
Business Development Strategy as intervening variable. The collected data will be 
processed using descriptive and quantitative analysis tools. The analysis technique 
that will be used to analyze the data is Smart PLS (Partial Least Square) analysis. The 
population in this research is 10 branch offices of PT. Semeru Group in Indonesia. 
The sampling technique is Simple Random Sampling, with 40 respondents.  
 The results of data analysis show Supplier Network Strategy, Cooperation 
Synergies, Dynamic Capabilities have a significant effect on the positive direction of 
Business Performance. The business development strategy gives the largest indirect 
effect on the cooperation synergies on business performance. Thus any increase in 
synergy cooperation will improve the business development strategy and will also 
improve business performance.  
 
Keywords: Supplier Network Strategy, Cooperation Synergy, Dynamic Capabilities, 
Business Development Strategy, Business Performance 
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